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Introduccion

Los elementos aqui expuestos describen el proceso que
sigue un cliente para tomar la decision de realizar una
compra, por lo que es fundamental tomarlos en
consideracion para guiarlo en los cuatro pasos que aqui
se enuncian para que se produzca una venta.




Componentes del
modelo AIDA

El nombre de este modelo
es un acrostico compuesto
a partir de los elementos
que lo integran.




Primer componente:

¢ - Tu segmento de interés debe saber
que existes como marca

N

Preguntate como llamar su atencion.
Emplea estrategias como las
siguientes:

- Localizacion (donde te encuentras)

-  Momento (cuantas veces puede
interactuar con tu marca)

\f - Factor sorpresa (debe ocasionar
\\;; 7 impacto en nuestro cliente

red < potencial)
7 )




Segundo componente:

El mensaje debe ser extremadamente
importante para el publico que estas
- intentando alcanzar.

@ 6 - El mensaje debe ser visto como la
oportunidad de solucionar un
problema.

\}'1! - El objetivo es lograr que la audiencia
c quiera mas detalles sobre el tema.




Tercer componente:

- Para este punto, la audiencia ya identificé que
tiene un problema que tu marca puede resolver.

- Refuerza el mensaje entregando valor y
aprovecha para fortalecer la relacion con tu
consumidor.

- Puedes hablar sobre la marca o el producto con
el objetivo de conquistar al lector.

i‘}{;, v - Conviene considerar las siguientes estrategias:
Y ab 4
~/ & y c - Contenido gratuito
—A - Webinar
QO™ (o A - Muestras de producto



Cuarto componente:

: - Valora cualquier accion que sea importante para tu
marca.
- Una oferta para la compra
- Que tu audiencia comparta contenido en redes sociales
- Que interactuen con tu contenido

- La llamada a la accion debe ser simple

- Esto optimiza el tiempo y evita que el consumidor tenga
mucho trabajo para obedecerla o que tenga distracciones.
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